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Thomas Ritter & Carsten Lund Pedersen
CORONA-KRISEN
FORRETNINGSMODELLEN?
Arbejdsbog
I lyset af corona-krisen har vi tilpasset Alignment Squared modellen til et analyseværktøj, der kortlægger 
corona-krisens påvirkning af en forretningsmodel. Alignment Squared modellen består af fem elementer:
1) Resultater: Hvorfor driver vi denne forretningsmodel? Hvad opnår vi med vores forretning?
2) Kunder: Hvem er vores kunder? Hvem bliver påvirket af vores ageren?
3) Bidrag: Hvad sælger vi til vores kunder? Hvad er vores ”value proposition”?
4) Demonstration: Hvordan sælger vi til vores kunder? Hvordan overbeviser kunder om vores bidrag?
5) Kompetencer: Hvilke evner har vi (skal vi have) for at kunne drive denne forretning?
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Produkt 1
Alignment Squared: En måde at forstå ens forretningsmodel på
Alignment Squared modellen er også blevet 
anvendt til at illustrere datadreven vækst i 
organisationer (Ritter & Pedersen, 2019) og til at 
undersøge muligheder for servitization (FORCE, 
2020). Modellen er beskrevet i bogen Alignment
Squared (Ritter, 2014). 
Alle disse publikationer kan downloades gratis:
Ritter, Thomas (2014): Alignment Squared, CBS 
Competitiveness Platform, Copenhagen. 
https://research.cbs.dk/en/publications/alignment-
alignment-squared-driving-competitiveness-and-growth-th
Ritter, Thomas & Carsten Lund Pedersen (2019): 
Digitization Capability and the Digitalization of Business 
Models. 
https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0019850
119300999
FORCE (2020): Meget mere end jern og gul maling. 
https://servitize.dk/portfolio-item/bsv-krantilbehoer/
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HVORDAN KAN DU ARBEJDE MED DENNE ARBEJDSBOG:
At analysere en forretningsmodel er en proces – og denne bog er en vejviser igennem 
de forskellige spørgsmål, der er vigtige at besvare. Analysen hjælper dig med at danne 
et overblik over de udfordringer og muligheder, som corona-krisen bringer til din 
forretningsmodel. Analysen skal gerne munde ud i en portefølje af aktiviteter, som 
sikrer, at din organisation kommer så godt som muligt igennem krisen og står stærkt 
efter krisen. Processen har fem trin:
1 Kort skitsere den ”gamle forretningsmodel” – hvor kom vi fra?
2 Analyse af omsætning – altså krydset mellem kunder og hvad de køber (bidrag)
3 Analyse af kommunikation – altså krydset mellem kunder og hvordan de 
overbevises (demonstration)
4 Analyse af kompetencer
5 Udarbejdelse af handlingsplan
Det er vores anbefaling, at deltagere fra forskellige afdelinger bidrager til denne 
analyse for at belyse krisen og dens konsekvenser fra forskellige perspektiver.
NÅR KRISEN HAR RAMT, ER DER KUN TRE FASER TILBAGE:
Det er disse tre faser, vi vil arbejde med. Har du nogle forventninger om, hvor lange de 
tre faser er for din forretning?
Under krisen Lige efter krisen Efter krisen
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“The Chinese use two brush strokes to write 
the word 'crisis.' One brush stroke stands for 
danger; the other for opportunity. In a crisis, 
be aware of the danger—but recognize the 
opportunity.” 
― John F. Kennedy 
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Analyse 1:
Hvordan var din 
forretningsmodel før 
krisen?
1. Hvem var dine 
kunder?
2. Hvad solgte I? Hvad 
for et bidrag ydede I 
til kunder?
3. Hvordan 
demonstrerede I 
jeres bidrag og 
overbeviste jeres 
kunder til at købe?
4. Hvilke kompetencer
havde din 
virksomhed?
5. Hvilke resultater
opnåede I før krisen 
(f.eks. omsætning, 
overskud, bidrag til 
klima og 
samfundet)?
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Nul
Indeks 200
Restaurants
Flyselskaber
Oplevelser
Medico
Home office
Netflix
Byggeri
Bank
Forsikring
Udskudte 
opgaver
Indskudte 
opgaver Under krisen Lige efter krisen Efter krisen
Nu hvor krisen har ramt alle forretninger i et vist omfang, kan vi starte med at 
kigge i øverste alignment-hjørne, hvor din virksomheds omsætning ligger: 
hvordan ændrer kundernes køb af dine varer, ydelser, tilbud (”bidrag”) sig?
Nedenfor et par eksempler:
Indeks 100
(før krisen)
Corona-implicerede ændringer af jeres kunde-bidrag alignment 6
Analyse 2:
Hvordan udvikler din omsætning sig med forskellige kunder og bidrag?
Nul
Indeks 100 (før krisen)
Indeks 200
Under krisen Lige efter krisen Efter krisen
Hvilken 
tidshorisont 
regner du med?
Marts
2020
Dato Dato
… uger … uger
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Nul
Indeks 200
Personlige 
møder
Videomøder
Websider
Brochurer
Under krisen Lige efter krisen Efter krisen
Indeks 100
(før krisen)
Corona-implicerede ændringer af jeres kunde-demonstration alignment
Måden, virksomheder præsenterer og dokumenterer værdien af deres bidrag på, 
er også under forandring: personlige møder er aflyst, messer og udstillinger 
udskudt, og video-konferencer har højkonjunktur.
Nedenfor et par eksempler:
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Analyse 3:
Hvordan udvikler dine demonstrationskanaler sig?
Nul
Indeks 100 (før krisen)
Indeks 200
Under krisen Lige efter krisen Efter krisen
Hvilken 
tidshorisont 
regner du med?
Marts
2020
9
Dato Dato
… uger … uger
Forandringer i de første to hjørner har indflydelse på virksomheders 
kompetencer: nogle kompetencer er gode, som de er—mens andre kompetencer 
skal reduceres eller afskaffes, og andre igen skal der investeres yderligere i.
Nedenfor et par eksempler:
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Produkt 1
Anvendelse af 
videomøder kræver 
træning af sælgere
Ledig kapacitet 
pga. nedsat 
aktivitetsniveau 
giver mulighed for 
online 
kompetenceudv.
Omstilling af 
produktionsproces 
pga smitterisiko 
(f.eks. mindre antal 
medarbejdere pr. 
vagt)
Udvikling af 
kapacitet pga. øget 
efterspørgsel (f.eks. 
serverkapacitet og 
leveranceservice)
10Corona-implicerede ændringer af jeres kompetencer
Kompetencer findes på tre 
niveauer: De kan være i 
driftsmodus (daglig brug)—
og her kan en krise medføre 
ændringer i, hvor meget man 
har brug for denne 
kompetence. Der er også 
brandsluknings-
kompetencer, som finder ad 
hoc løsninger på akutte 
problemer—meget ofte 
bruges disse i kriser. Og så 
er der innovation og 
udvikling, hvor 
organisationer lærer at 
kunne nye ting.
Analyse 4:
Hvordan udvikler dine kompetencer sig?
Liste over vigtige kompetencer
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Innovation
Udvikling
Læring
Ad hoc
Brandslukning
Akutte løsninger
Drift – mere
Drift – samme
Drift - mindre
Efter krisenLige efter krisenUnder krisen
Service 
tekniker
Virtuel 
møde-
ledelse
Des-
infektions-
specialister
Eksempler:
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Analyse 5:
Oversigt over 
handlingsplaner:
Hvad kan 
fortsætte?
GRØN
Hvad skal på 
pause?
GUL
Hvad skal forandres 
eller stoppes?
RØD
Hvad skal 
opbygges?
BLÅ
Hvad ved vi ikke 
endnu?
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Hvad vil og kan din 
forretningsmodel opnå?
(f.eks. omsætning, 
indtjening, antal 
medarbejdere) Under krisen Lige efter krisen Efter krisen
Hvilke aktiviteter 
skal gennem-
føres?
Hvilke 
ressourcer er 
nødvendige for 
at disse 
aktiviteter kan 
gennemføres?
Under krisen Lige efter krisen Efter krisen
Bliver
ved med
Sat på
pause
Skift eller
stop med
at gøre
Begynd
at gøre
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